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ABSTRAK

Yuni Carolina/212018176/2022/Pengaruh Strategi Promosi Terhadap
Keputusan Pembelian Produk Skincare MS.Glow Yang Dimediasi Word Of
Mouth Marketing Di Kota Palembang/Manajemen Pemasaran.

Rumusan masalah penelitian ini adalah: 1) adakah pengaruh strategi promosi
terhadap keputusan pembelian produk skincare Ms.Glow? 2) adakah pengaruh
strategi promosi terhadap word of mouth marketing produk skincare Ms.Glow? 3)
adakah pengaruh word ofmouth marketing terhadap keputusan pembelian produk
skincare Ms.Glow? 4) adakah pengaruh strategi promosi yang dimediasi word of
mouth marketing terhadap keputusan pembelian produk skincare Ms.Glow?
Penelitian ini termasuk penelitian asosiatif. Sampel dalam penelitian ini adalah
sebanyak 69 orang dengan dengan teknik non probability sampling. Data yang
diperlukan adalah primer dan sekunder. Metode pengumpulan data dalam
penelitian ini adalah kuisioner. Teknik analisis data yang digunakan adalah
analisis jalur (path analisis). Hasil analisis menunjukkan bahwa: 1) ada pengaruh
strategi promosi terhadap keputusan pembelian produk Skincare Ms. Glow di
Kota Palembang, 2) ada pengaruh strategi promosi terhadap word of mouth
marketing pada produk Skincare Ms. Glow di kota Palembang, 3) ada pengaruh
word of mouth marketing terhadap keputusan pembelian produk Skincare
Ms.Glow di kota Palembang, 4) ada pengaruh strategi promosi yang dimediasi
word of mouth marketing terhadap keputusan pembelian produk Skincare Ms.
Glow di Kota Palembang.

Kata kunci: strategi promosi, keputusan pembelian, word of mouth marketing
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ABSTRACT

Yuni Carolina/212018176/2022/The Influence of Promotional Strategies on
Purchase Decisions for MS.Glow Skincare Products Mediated by Word Of
Mouth Marketing in Palembang City/Marketing Management.

The formulation of the research problem is: 1) is there any effect of promotion
strategy on purchasing decisions of Ms.Glow skincare products? 2) is there any
effect of the promotion strategy on the word of mouth marketing of Ms.Glow's
skincare products? 3) is there any influence of word of mouth marketing on the
decision to buy Ms.Glow skincare products? 4) is there any influence of the
promotion strategy mediated by word of mouth marketing on the purchasing
decision of Ms.Glow's skincare products? This research includes associative
research. The sample in this study was 69 people with a non-probability sampling
technique. The data required are primary and secondary. The method of data
collection in this study is a questionnaire. The data analysis technique used is
path analysis. The results of the analysis show that: 1) there is an influence of the
promotion strategy on the purchasing decision of Ms. Skincare products. Glow in
Palembang City, 2) there is an influence of promotional strategies on word of
mouth marketing on Ms. Skincare products. Glow in the city of Palembang, 3)
there is an influence of word of mouth marketing on purchasing decisions for Ms.
Glow Skincare products in the city of Palembang, 4) there is an influence of
promotional strategies mediated by word of mouth marketing on purchasing
decisions for Ms. Skincare products. Glow in Palembang City.

Keywords: promotion strategy, purchasing decision,word of mouth marketing
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BAB I

PENDAHULUAN

A. Latar Belakang Masalah.

Pemasaran adalah suatu proses sosial yang didalamnya individu atau

kelompok mendapatkan apa yang mereka butuhkan dan inginkan dengan

menciptakan, menawarkan, dan secara bebas mempertukarkan produk yang

bernilai dari pihak lain. Pemasaran bukanlah semata-mata kegiatan menjual

produk dan jasa, namun didalam pemasaran harus ada kerjasama yang baik

antar bagian agar tercapai pemasaran yang efektif. Menurut Kotler

(Kharisma, 2016).

Pemasaran online memanfaatkan saluran berbasis web untuk

menyebarkan pesan tentang merek, produk, atau layanan perusahaan kepada

calon pelanggannya. Metode dan teknik yang digunakan untuk pemasaran

online termasuk email, media sosial, periklanan tampilan, optimisasi mesin

pencari, dan banyak lagi. Tujuan pemasaran adalah untuk menjangkau calon

pelanggan melalui saluran di mana mereka menghabiskan waktu untuk

membaca, mencari, berbelanja, atau bersosialisasi secara online.

Hampir seluruh para selebgram dan juga artis-artis besar

mempromosikan produk Skincare Ms. Glow, seperti selebgram fadil jaidi,

keanu, darah arafah, raffi ahmad, dan lain-lain nya. Mereka memposting dan

mempromosikan produk Skincare Ms.Glow di sosial media mereka. Dan

bahkan kebanyak an dari mereka juga menjadi brand Ambasador dari produk

Skincare Ms.Glow.
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Kredibilitas seorang selebgram endorse merupakan suatu faktor yang

paling dipertimbangkan oleh responden agar dapat dipercaya kebenaran isi

pesan yang disampaikan oleh selebgram endorse atau pengiklan.karakteristik

selebgram endorse sebagai model iklan atau Brand Ambasador tersebut

mencakup daya tarik (attractivennes)meliputi kepribadiaan,gaya hidup dan

sebagainya.

Adopsi Internet yang meluas untuk bisnis dan penggunaan pribadi

telah menghasilkan banyak saluran baru untuk keterlibatan periklanan dan

pemasaran, termasuk yang disebutkan di atas. Ada juga banyak manfaat dan

tantangan yang melekat pada pemasaran online, yang menggunakan media

digital terutama untuk menarik, melibatkan, dan mengkonversi pengunjung

virtual ke pelanggan. Pemasaran online berbeda dari pemasaran tradisional,

yang secara historis mencakup media seperti iklan cetak, billboard, televisi,

dan radio.

 Menurut Kotler dan Keller (2016:123) promosi merupakan cara

komunikasi yang dilakukan oleh perusahaan kepada konsumen atau pasar

yang dituju, dengan tujuan menyampaikan informasi mengenai

produk/perusahaan agar mereka mau membeli. Promosi terdiri dari

periklanan, pemasaran langsung, penjualan perorangan, promosi penjualan,

dan hubungan masyarakat. Promosi merupakan salah satu bagian dari

rangkaian kegiatan pemasaran suatu barang. Untuk mengadalkan promosi,

setiap perusahaan harus menentukan dengan tepat alat promosi manakah yang

dipergunakan agar dapat mencapai keberhasilan dalam pendistribusian.
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Media sosial merupakan alat promosi bisnis yang efektif karena dapat

diakses oleh siapa saja, sehingga jaringan promosi bisa lebih luas. Media

sosial menjadi bagian yang sangat diperlukan oleh pemasaran bagi banyak

perusahaan dan merupakan salah cara terbaik untuk dapat menjangkau

luasnya pasar ataupun pelanggan. Media sosial seperti facebook, twitter,

instagram, dan youtube memiliki sejumlah manfaat sendiri bagi para pelaku

usaha dibandingkan dengan menggunakan media konvensional sebagai media

promosi.

Menurut Kotler dan Armstrong dalam Hutami Permita Sari (2014:35),

Word Of Mouth adalah komunikasi pribadi tentang suatu produk antara target

pembeli dengan tetangganya, temannya, anggota keluarganya, dan orang-

orang yang dia kenal. Komunikasi Word Of Mouth mengacu pada pertukaran

komentar, pemikiran, atau ide antara dua konsumen atau lebih, dimana

mereka bukan merupakan pemasar resmi dari perusahaan. Informasi yang

didapatkan dari Word Of Mouth lebih jelas dan mudah dimengerti oleh

konsumen karena pesan dalam informasi tersebut berasal langsung dari orang

yang mempunyai pengalaman. Indikator Word Of Mouth Yang Digunakan

adalah: Membicarakan, mempromosikan, merekomendsikan, jujur.

Perkembangan bisnis skincare di Indonesia saat ini berkembang

sangat pesat. Berdasarkan data Euromonitor International yang berjudul “The

Futre of Skin Care”, Indonesia dianggap bakal menjadi penyumbang terbesar

kedua untuk pertumbuhan perawatan kulit di dunia. Meski pertumbuhan skin

care di pasar emerging tidak mampu mencapai “double digit”, namun
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mampu mendominasi pasar kecantikan di seluruh dunia yang diprediksi

mampu mencapai US$ 130 miliar tahun 2019. Secara global di seluruh

segmen pasar kecantikan rata-rata, rata-rata orang menghabiskan US$ 15 tiap

tahunnya untuk kebutuhan skin care, US$ 10 untuk kebutuhan hair care, dan

US$ 7 untuk kebutuhan tata rias, dan jumlah tersebut hampir mencapai 33%

dari total pendapatan pasar kecantikan pada tahun 2019 disumbang dari pasar

skin care. Sebagian masyarakat menganggap perawatan kulit wajah menjadi

kebutuhan yang sangat penting, khususnya bagi wanita. Riset terhadap wanita

yang berusia 20-40 tahun merasa mereka perlu memanjakan diri dengan

melakukan perawatan kecantikan dan kesehatan agar dapat tampil prima, data

menunjukan sebanyak 80% melakukannya karena mengikuti tren

kecantikan,62% responden rutin berkunjung ke klinik perawatan kecantikan

dan rata-rata frekuensi mengunjungi slimming center dan beauty clinic adalah

2 kali dalam sebulan.

Produk skincare Ms Glow merupakan klinik kecantikan yang

menyasar segmen konsumen kelas menengah. Harga yang ditawarkan oleh

produk skincare Ms Glow dapat dikategorikan sebagai harga yang cukup

terjangkau apabila dibandingkan dengan harga yang ditawarkan oleh para

pesaingnya. Harga yang cukup terjangkau menjadi salah satu daya tarik bagi

konsumen untuk memilih skincare Ms Glow dibandingkan dengan produk

lainnya banyaknya yang dilakukan promosi melalui sosial media yang

menyatakan produk aman sudah izin BPOM serta terbuat dari bahan yang

alami dan dipromosikan berbagai kalangan muali dari artis, snapgram, bahkan
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dokter dan tenaga kesehatan banyak mengunakan produk ini hal ini menjadi

salah satu strategi pemasaran sehingga produk laku keras disemua kalangan

serta memiliki pangsa pasar yang luas.

Akibat terlalu banyak akun penjual skincare Ms. Glow, kini

semakin sedikit konsumen yang mengandalkan iklan yang dibuat perusahaan,

konsumen beralih ke word of mouth karena lebih dapat diandalkan dan

dipercaya. Dengan melihat beberapa hal yang terjadi di atas, maka peneliti

tertarik untuk melakukan penelitian dengan judul “Pengaruh Strategi

Promosi Terhadap Keputusan Pembelian produk skincare Ms. Glow

Yang Dimediasi Word of Mouth Marketing”

B. Rumusan Masalah.

Berdasarkan latar belakang masalah yang telah diuraikan di atas maka

dapat diidentifikasi masalah sebagai berikut:

1. Adakah Pengaruh strategi promosi terhadap keputusan pembelian produk

Skincare MS.Glow di Kota Palembang?

2. Adakah Pengaruh strategi promosi terhadap word of mouth marketing

produk Skincare MS.Glow di Kota Palembang?

3. Adakah Pengaruh word ofmouth marketing terhadap keputusan pembelian

produk Skincare MS.Glow di Kota Palembang?

4. Adakah Pengaruh strategi Promosi yang dimediasi word of mouth

marketing terhadap keputusan pembelian produk Skincare MS.Glow di

Kota Palembang?
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C. Tujuan penelitian.

Berdasarkan rumusan masalah di atas, maka tujuan penelitian ini

adalah untuk mengetahui:

1. Pengaruh strategi promosi terhadap keputusan pembelian produk Skincare

MS.Glow di Kota Palembang.

2. Pengaruh strategi promosi terhadap word of mouth marketing produk

Skincare Ms.Glow di Kota Palembang.

3. Pengaruh word of mouth marketing terhadap keputusan pembelian produk

Skincare MS.Glow di Kota Palembang.

4. Pengaruh strategi promosi yang dimediasi word of mouth marketing

terhadap keputusan pembelian produk Skincare MS.Glow di Kota

Palembang.

D. Manfaat Penelitian.

Hasil penelitian ini diharapkan dapat bermanfaat bagi :

1 Perusahaan

Hasil penelitian ini dapat digunakan sebagai bahan masukan

bagi perusahaan yang diteliti dalam rangka mengetahui efektivitas

promosi melalui social media terhadap keputusan pembelian konsumen.

Selain itu, hasil penelitian dapat digunakan untuk melihat karakteristik

konsumen berdasarkan sampel yang diambil yaitu konsumen Skincare

MS.Glow .Hal tersebut dapat digunakan sebagai rujukan untuk
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menerapkan strategi pemasaran yang efektif pada masa sekarang dan

masa yang akan datang.

2 Bagi peneliti lain

Hasil penelitian ini dapat digunakan sebagai referensi dan

informasi bagi peneliti lain yang berminat untuk melakukan penelitian di

bidang pemasaran khususnya kegiatan word of mouth marketing dengan

menggunakan strategi promosi melalui social media dalam sistem

pemasaran.

3 Bagi akademik

dapat menjadi referensi dan dapat memberikan kontribusi pada

pengembangan studi mengenai pemasaran dan dapat digunakan sebagai

acuan dalam penelitian selanjutnya mengenai tema yang sama.
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